Strategy for New Technology Release by Integrating Consumer Demand to Product Roadmap by Udiyarsa, D. (Dedhi) & Wicaksono, A. (Agung)
 554 
THE INDONESIAN JOURNAL OF 
 BUSINESS ADMINISTRATION 













Due to rapid demand  in the  Information and Telecommunication technology  Industry, the technology  lifecycle 
management  has  to  be  defined  optimally.  This  final  project will  try  to  answer what  is  the  optimal  product 
release  strategy  should be applied  to accommodate  the customer  requirement  in RASO  (Regional South East 
Asia and Oceania). This  final project also answer how to define and apply optimized product release strategy 
based  on  the  customer  requirement  and  Roger’s  theory.  Survey  for  the  customer  demand  is  conducted  to 
answer  those  requirements. Based on Roger’s bell  curve  from Diffusion of  Innovation  theory,  the alternative 
strategy  to  introduce  new  technology  to  the  customer will  be  defined.  Effective  product  releases  should  be 
applied  for  the  customer  requirement  in  RASO  is  defined  by  Provide  one  official  release  in  a  year;  still 
maintained minor release to as the backup release; customization and adaptation for the customer requirement 













In  the  last  few  years  there have been major  changes  to  the ways we  communicate, work  and  are 
entertained. Broadband, mobility and the cloud connect people and places, as well as applications and 
devices. By  2020 we  envisage  a world with more  than  50  billion  connected  devices. Due  to  rapid 








This  report  will  present  how  Roger’s  Diffusion  of  Innovation  theory  could  be  applied  in  the 
telecommunication  infrastructure  technology.   The main activity will be done as  the methodologies 
are pointed as below point.  (1) Data capturing  from  the Roadmap  in Circuit Core and Packet Core. 
Data  from  the  existing  Roadmap will  be  captured  as  the main  input  of  the  analysis.  The  existing 
product  roadmap  is  released  as  information  of  the  upcoming  product  time  plan  release.  (2) 






















Some  business  theories  will  be  used  to  analyze  the  business  situation  of  the  telecommunication 
industry.  The  theories  are  the  baseline  of  the  further  description  of  the  business  circumstance 
currently.  
A. Conceptual Framework 
Based on  the Competitive Advantage  and  the Competitive  Scope  there  are 5 options  for  a  firm  to 
choose  the  level of  the strategy.  In  the competitive advantage domain  firm should choose whether 
the  go with  cost  leadership or  to be different  among other  competitors. While  in  the  competitive 
scope  domain  they  should  choose  to  go  to  broad  target  or  play  on  the  narrow  target.  Those 
determined five business‐level strategies to chosen by a firm. The Business Model Canvas is a strategic 








The  technology  life‐cycle  (TLC) describes  the  commercial gain of a product  through  the expense of 
research and development phase, and  the  financial  return during  its "vital  life". Some technologies, 
such  as  steel,  paper  or  cement  manufacturing,  have  a  long  lifespan  (with  minor  variations  in 
technology  incorporated  with  time)  whilst  in  other  cases,  such  as  electronic  or  pharmaceutical 
products, the  lifespan may be quite short. The technology  life cycle  is concerned with the time and 
cost  of  developing  the  technology,  the  timeline  of  recovering  cost  and  modes  of  making  the 
technology yield a profit proportionate to the costs and risks involved. Most new technologies follow a 
similar  technology maturity  lifecycle describing  the  technological maturity of  a product. This  is not 
similar to a product life cycle, but applies to an entire technology, or a generation of a technology. 
 
The TLC may be  seen as composed of  four phases:  (a)  the  research and development  (R&D) phase 
(sometimes  called  the  "bleeding  edge")  when  incomes  from  inputs  are  negative  and  where  the 
prospects of failure are high. (b) the ascent phase when out‐of‐pocket costs have been recovered and 
the technology begins to gather strength by going beyond some Point A on the TLC (sometimes called 















early adopters  (13.5%), early majority  (34%),  late majority  (34%) and  laggards  (16%), based on  the 
mathematically based Bell curve. 
D. Generation of Innovation 
The  technology  life‐cycle  (TLC) describes  the  commercial gain of a product  through  the expense of 
research and development phase, and  the  financial  return during  its "vital  life". Some technologies, 
such  as  steel,  paper  or  cement  manufacturing,  have  a  long  lifespan  (with  minor  variations  in 
technology  incorporated  with  time)  whilst  in  other  cases,  such  as  electronic  or  pharmaceutical 
products,  the  lifespan  may  be  quite  short.  The  innovation  development  process  consists  of  all 

































Respondent  intend  to  purchase  new  product  less  than  3  years  from  its  official  release.  This  gave 



























How operators maintain and keep  their equipment usage  is  represented  in  this  result. To maintain 
equipment  they  purchase  is  optimally  utilized,  software  upgrade  is  necessarily  done.  Software 









new  technology  it  self. 40%% of  the  respondent believe  that upgrade  in every year will  keep  their 







Only 30%  respondent has clear policy on  the modernization of  their  technology. While most of  the 







Based on  the above analysis,  this section will defined  the proposed new product  roadmap  release 
strategy. To  accommodate  the most demand of  customers  to provide one new  release  in  a  year, 




For  the  product  that  currently  release  two  official  releases  in  a  year,  should  be wrapped  in  one 
release  to  communicate  it with  customer.  (2) Minor  release  is  still maintained  to  as  the  backup 
release and  should not be  communicated  to  customer unless  there  is major  issue on  the product 









The  consequences  of  being  the  innovator  and  early  adopter  of  a  technology  are:  (1)  Risk  of 
unproven  technology. Some  technology needs  to  reach  its maturity  level before  it  is proven  in  live 
usage. It costs a risk that there will a failure in delivery, implementation, and revenue generation. (2) 
New technology has higher  level of price. Another consequence to have new technology  in the early 




to deliver  the  technology  in  time,  and generate  revenue  as  soon  as possible. To make  a  sure  that 
customer  will  also  have  benefit  from  the  implementation  of  the  new  technology,  as  partner, 
technology  vendor  should  also  understand  and  prepare  the  solution  of  customer  challenge.  Some 
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